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Аннотация
Эта книга написана для тех, кто чувствует в себе силы создать

что-то новое, но не знает, с чего начать. Предпринимательство
это не магия и не врожденный талант. Это технология. Цель
данной книги — дать вам пошаговый алгоритм действий, который
позволит избежать типичных ошибок на старте.
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От Автора

 
Эта книга — практическое руководство по созданию и

развитию бизнеса с нуля. Она написана для тех, кто хочет
открыть своё дело, но не знает, с чего начать, и боится бю-
рократии, финансовых просчётов и неизвестности.

Автор шаг за шагом проводит читателя через все ключе-
вые этапы: от выработки предпринимательского мышления
и поиска прибыльной ниши до регистрации бизнеса в РФ,
расчёта финансов, найма сотрудников, маркетинга, управле-
ния рисками, масштабирования и даже передачи дела буду-
щим владельцам. В книге нет отвлечённой теории — только
конкретные алгоритмы, готовые таблицы, формулы и прак-
тические задания, которые можно выполнять сразу по ходу
чтения.

Все рекомендации строго соответствуют российскому за-
конодательству и учитывают реалии малого бизнеса. Книга
даёт полную дорожную карту: как зарегистрировать ИП или
ООО, какую систему налогообложения выбрать, как рассчи-
тать точку безубыточности, как строить команду, привлекать
клиентов и не разориться в кризис.

Издание адресовано начинающим предпринимателям,
студентам экономических специальностей, а также всем, кто
хочет превратить идею в устойчивый доходный проект. Ма-
териал изложен простым и доступным языком, без лишней



 
 
 

воды и идеологических отступлений, — только деловая ло-
гика и здравый смысл.

Внимание: книга носит информационный характер и не
является публичной офертой. Автор рекомендует перед при-
нятием важных решений консультироваться с профессио-
нальными юристами и бухгалтерами.



 
 
 

 
Предпринимательское мышление:

как перестроить голову до
того, как вы откроете кассу

 
Вы держите в руках эту книгу, потому что внутри вас зре-

ет решение. Решение изменить свою жизнь, перестать зави-
сеть от чужого расписания и начать создавать что-то своё. Но
прежде чем вы побежите открывать расчётный счёт или вы-
бирать помещение, я прошу вас остановиться на один день.
Посвятите этот день разговору с самим собой. Потому что
бизнес начинается не с денег и не с идеи — он начинается с
головы. С того, как вы мыслите, как принимаете решения и
как реагируете на неизбежные трудности.

В этой главе мы разберём фундамент, на котором дер-
жится любой успешный проект. Если этот фундамент будет
хлипким — вся постройка рухнет при первом же ветре. Ес-
ли же вы зальёте его по-настоящему крепким бетоном пред-
принимательского мышления, то никакие кризисы вам будут
нипочём.

Кто такой предприниматель на самом деле?
Часто можно услышать романтизированный образ: сме-

лый новатор, который рискует всем, носит дорогие часы и
принимает решения за обеденным столом в ресторане. Это
кино. В реальности предприниматель — это человек, кото-



 
 
 

рый берёт на себя полную ответственность за результат. Он
не ждёт зарплаты в конце месяца — он сам создаёт эту зар-
плату, сначала для сотрудников, а потом уже для себя. Он не
говорит «меня не предупредили» — он ищет информацию
сам. Он не жалуется на обстоятельства — он меняет их в ме-
ру своих возможностей.

Первое и самое важное отличие от наёмного работника —
это локус контроля. Внутренний локус контроля — это ко-
гда вы верите, что ваши успехи и неудачи зависят в первую
очередь от ваших собственных действий. Внешний — когда
вы перекладываете вину на государство, погоду, конкурен-
тов или нерадивых поставщиков. Устойчивый бизнес строят
те, у кого внутренний локус контроля преобладает. Запом-
ните эту фразу: «Что я могу сделать прямо сейчас, чтобы ис-
править ситуацию?» — и задавайте её себе каждые полчаса
в первый год работы.

Пример из жизни. Представьте двух людей, которые от-
крыли небольшие точки по продаже кофе с собой. У первого
— киоск стоит на проходном месте, но продажи падают. Он
говорит: «Вот, рядом построили конкурента, да и люди ста-
ли меньше пить кофе, экономия». И ничего не меняет. Вто-
рой видит те же цифры, но думает: «Возможно, я не те сорт
закупил, или у меня скучный дизайн стаканов. А может, мне
стоит добавить в меню овсяное печенье и сделать цену на
вторую чашку со скидкой». Второй начинает эксперименти-
ровать, спрашивать у покупателей, тестировать новое меню.



 
 
 

Через месяц у него выручка растёт, а у первого — он уже
закрывается. Внешние условия были одинаковыми. Разница
— в голове.

Три страха, которые мешают начать, и как с ними работать
Первый страх — страх денежных потерь. «А что, если я

вложу последние сбережения и всё прогорит?». Это разум-
ный страх. Он не даёт нам бросаться в омут с головой. Но его
можно превратить в союзника. Не «рискуйте всем» — вме-
сто этого просчитайте сценарий «худший случай». Что будет,
если ваш бизнес не взлетит? Вы потеряете N-ную сумму. Вы
вернётесь на работу по найму, но уже с бесценным опытом.
Вы не умрёте, вас не посадят в тюрьму (если вы соблюдае-
те законы), ваша семья не развалится. Когда вы чётко пред-
ставляете себе дно, падать становится не страшно. На этом
дне вы уже побывали в своём воображении, и оно не такое
ужасное. Поэтому правило №1: вкладывайте в старт ровно
столько денег, сколько вы готовы потерять без критических
последствий для жизни. Если не хватает — начните с мень-
шего формата. Можно стартовать с услуг, где почти нет вло-
жений, и только потом переходить к аренде и товарным за-
пасам.

Второй страх — страх неудачи (потери лица). «А что ска-
жут друзья, родственники, бывшие коллеги, если я прова-
люсь?». Мой вам совет: забудьте о чужих мнениях. Те, кто
никогда не пробовал, всегда будут критиковать. Их мнение
не имеет веса. А те, кто сам в деле, — они знают, что про-



 
 
 

валы — это часть пути. Более того, в российском деловом
сообществе к человеку, который потерпел неудачу, но чест-
но признал ошибки и продолжает идти вперёд, относятся с
уважением. Ошибка — это данные для анализа, а не клеймо.

Третий страх — страх неизвестности. «Я не знаю, как пла-
тить налоги, как нанимать людей, как вести бухгалтерию».
Это самый простой страх, потому что он лечится обучени-
ем. Все эти знания — не ядерная физика. В интернете есть
бесплатные курсы, книги, ролики; в каждом городе есть цен-
тры поддержки предпринимательства, где проводят консуль-
тации. Главное — не пытаться объять необъятное. Вы не
обязаны знать всё на старте. Вы обязаны знать, куда пойти
за информацией. Берите и делайте маленькие шаги: сегодня
узнали, как зарегистрировать ИП, завтра — как выбрать си-
стему налогообложения. Страх уходит ровно в тот момент,
когда вы начинаете действовать, а не размышлять.

Мотивация: на чём держаться в первые полгода
Первый год бизнеса сравнивают с американскими горка-

ми: то взлёт, то падение. Прибыль может быть нулевой или
отрицательной в течение нескольких месяцев. Клиенты ухо-
дят и приходят. Оборудование ломается. В этот период ва-
ша мотивация — единственное, что не даст вам закрыть де-
ло. Но мотивация, основанная только на деньгах, быстро ис-
сякает, потому что больших денег сразу не будет. Поэтому
важно найти внутреннюю опору.

Спросите себя: «Почему я хочу этим заниматься, даже ес-



 
 
 

ли это не принесёт мне богатства в первый год?». Возможные
ответы: «Я хочу свободы распоряжаться своим временем»,
«Я хочу создать что-то полезное для других», «Я хочу дока-
зать самому себе, что способен на большее», «Я хочу пере-
дать дело детям». Когда у вас есть более глубокая цель, она
будет питать вас энергией в дни, когда касса пуста.

Возьмите лист бумаги и напишите свою «миссию» —
предложение из 5—7 слов. Например: «Помогаю людям эко-
номить время на уборке». Или «Делаю качественную мебель
доступной для семей». Повесьте этот лист перед рабочим
столом. Читайте его каждое утро. Это якорь. Он вернёт вас
к сути, когда отвлекающие факторы будут пытаться сбить с
пути.

Кроме того, создайте систему маленьких побед. Вместо
того чтобы ждать миллионной выручки, ставьте себе еже-
дневные задачи: сегодня обзвонить 10 потенциальных кли-
ентов, завтра доработать сайт, послезавтра заключить дого-
вор на поставку. Отмечайте выполнение — это даёт дофамин
и чувство движения вперёд. Предпринимательство состоит
не из одного прыжка, а из тысячи маленьких шагов. Если вы
научитесь радоваться каждому из них, вы не выгорите.

Принятие решений: как научиться выбирать, когда нет
правильных ответов

В бизнесе вы постоянно будете сталкиваться с ситуация-
ми неопределённости: брать кредит или нет, нанимать доро-
гого специалиста или учить своего, расширять ассортимент



 
 
 

или углубляться в одну нишу. Учебники не дадут готовых
формул. Здесь работает метод «просчитанного выбора».

Шаг первый: соберите максимум доступной информации
по вопросу. Поспрашивайте у коллег, почитайте форумы,
посмотрите статистику в вашей сфере.

Шаг второй: выпишите все альтернативы и для каждой —
плюсы и минусы. Лучше сделать это письменно, чтобы уви-
деть картинку целиком.

Шаг третий: спросите себя: «Какое решение я бы принял,
если бы гарантированно ошибался?» Это странный вопрос,
но он помогает убрать страх. Зачастую мы боимся не ошиб-
ки, а её последствий. Если вы примете решение, зная, что
готовы к худшему варианту, — смело его реализуйте.

Шаг четвёртый: примите решение быстро. В бизнесе ско-
рость часто важнее идеальной точности. Упущенное время
стоит денег. Идеального момента не существует. Действуй-
те, а корректировать будете по ходу.

Важно запомнить: вы не обязаны решать всё единолично.
Можно собрать «совет директоров» из своих знакомых пред-
принимателей или просто умных людей и обсудить с ними
дилемму. Чужой свежий взгляд часто видит то, что усколь-
зает от вашего «замыленного» глаза. Но окончательное ре-
шение всегда остаётся за вами. Научитесь говорить себе: «Я
выбрал этот путь, и я отвечаю за него». Это зрелый подход.

Отношение к деньгам: не цель, а инструмент
Многие начинающие предприниматели видят деньги как



 
 
 

конечную цель. Они считают: чем больше денег на счету, тем
я успешнее. Это ловушка. В реальности деньги — это всего
лишь ресурс, который позволяет масштабировать вашу по-
лезность. Если вы одержимы цифрами, вы начинаете эконо-
мить на качестве, занижать зарплаты сотрудникам, исполь-
зовать дешёвые материалы. В итоге теряете клиентов и ре-
путацию.

Правильное мышление звучит так: «Я создаю ценность
для людей, и если я делаю это хорошо, деньги приходят как
естественное следствие». Поставьте себе задачу не зарабо-
тать миллион, а помочь миллиону человек решить их про-
блему. Звучит пафосно, но это работает. Когда вы фокусиру-
етесь на качестве услуги, на честности с клиентами, на улуч-
шении их жизни, они становятся вашими постоянными по-
купателями и приводят друзей. А это дешевле и надёжнее
любой рекламы.

Возьмите за правило раз в неделю анализировать свои до-
ходы и расходы, но не для того, чтобы переживать, а чтобы
управлять. Спрашивайте себя: «Не снижаю ли я важные рас-
ходы в ущерб качеству? Не переплачиваю ли я за то, что не
влияет на результат?». Деньги — это вода, она течёт туда, где
есть перепад давления. Создайте перепад своим усердием, и
деньги потекут.

Коммуникация: умение договариваться с собой и другими
Предприниматель — это всегда переговорщик. Вы буде-

те договариваться с арендодателем, с поставщиками, с кли-



 
 
 

ентами, с банками и, самое главное, с сотрудниками. Но ба-
зовая коммуникация начинается с вами. Научитесь догова-
риваться с собственным внутренним голосом, который шеп-
чет: «Я устал, отложу на завтра», «Это слишком сложно», «Я
не справлюсь». Ему нужно отвечать твёрдо, но спокойно: «Я
всё спланировал, я могу сделать перерыв, но я доведу дело
до конца».

По отношению к другим людям применяйте правило
«win-win» (выиграл-выиграл). Ищите компромиссы, при ко-
торых обе стороны остаются в плюсе. Если вы будете давить
на каждого ради копейки, вас будут бояться, но не уважать.
В России, как и в других странах, устойчивые деловые отно-
шения строятся на доверии. Выполняйте обещания в срок,
будьте вежливыми, даже если диалог идёт сложно. Улыбай-
тесь, но твёрдо держите свою позицию по ключевым вопро-
сам.

Важное упражнение: каждый вечер записывайте один мо-
мент, когда вы смогли успешно договориться с кем-то или
самим собой. Анализируйте, что помогло: аргументы, тон,
уступки. Это развивает навык переговорщика, который при-
годится вам каждый день.

Тайм-менеджмент: как всё успевать и не выгорать
В первые месяцы вы будете работать по 12—14 часов,

включая выходные. Это нормально, но это не может длиться
вечно. Сразу вводите в привычку планирование. Напишите
список задач на неделю, разбив их на категории:



 
 
 

· А — срочные и важные (например, сдать отчётность, от-
грузить товар ключевому клиенту).

· Б — важные, но не срочные (разработать стратегию раз-
вития, обучить сотрудников, изучить новых поставщиков).
Именно эти задачи чаще всего откладываются, но именно
они определяют рост бизнеса.

· В — срочные, но не важные (отвечать на спам-звонки,
участвовать в бесполезных совещаниях). Их можно делеги-
ровать или минимизировать.

· Г — не срочные и не важные — смело выбрасывайте.
Старайтесь каждое утро начинать с самой трудной зада-

чи. Съешьте «лягушку» — и весь день пойдёт легче. И обя-
зательно выделяйте время на отдых: без нормального сна и
прогулок на свежем воздухе ваша продуктивность резко па-
дает. Здоровый предприниматель — это дееспособный пред-
приниматель. Следите за режимом, питанием и физической
активностью. Это не роскошь, а инвестиция в вашу работо-
способность.

Практическое задание для закрепления
Теория без практики мертва. Выполните эти три упраж-

нения в ближайшие 48 часов, прежде чем переходить ко вто-
рой главе.

Упражнение 1. «Моё предпринимательское кредо». Напи-
шите письмо самому себе, которое вы прочитаете через год.
Опишите, каким вы хотите видеть свой бизнес, какие ценно-
сти он несёт, как вы будете себя чувствовать. Будьте честны,



 
 
 

пишите от души. Это письмо вы потом сможете перечиты-
вать в трудные моменты.

Упражнение 2. «Карта страхов». Возьмите лист А4 и раз-
делите его на три колонки: «Мой страх», «Что самое плохое
может случиться?», «Что я могу сделать, чтобы уменьшить
риск?». Пропишите все свои страхи, связанные с бизнесом.
Например: «Боюсь, что не найду клиентов». Самое плохое —
останутся товары и долги. Что сделать? — запустить рекламу
заранее, создать группу в соцсетях и собирать базу потенци-
альных клиентов ещё до открытия. Когда вы видите страх на
бумаге и находите контрмеры, он теряет власть над вами.

Упражнение 3. «Три моих сильных качества». Напишите,
какие ваши личные качества помогут в бизнесе (например,
ответственность, обучаемость, коммуникабельность). И на-
против каждого напишите, как именно вы будете использо-
вать это качество в первый месяц работы. Это повысит вашу
уверенность.

Итог главы
Предпринимательское мышление — это не врождённый

дар, а набор привычек и установок, которые можно и нуж-
но вырабатывать. С этого дня вы принимаете решение быть
хозяином своей судьбы. Вы перестаёте искать виноватых и
начинаете искать решения. Вы разрешаете себе ошибаться,
но не разрешаете себе сдаваться. Вы строите свой бизнес на
честности, уважении к клиентам и закону, и тогда он будет
долговечным.



 
 
 

Если вы прочувствовали эту главу, если вы готовы взять
ответственность на свои плечи — значит, вы уже на полпути
к успеху. Впереди ещё девять глав, где мы разберём все прак-
тические шаги: от выбора ниши до первых продаж. Но без
того фундамента, который мы заложили здесь, все остальное
было бы просто техникой без души. Теперь ваша голова на-
строена правильно. Переходите ко второй главе, но не забы-
вайте возвращаться к мыслям из этой — они будут вашим
компасом.

А теперь возьмите ручку и выполните задания. И
помните: великие дела начинаются с одного маленького ре-
шения, которое вы принимаете сегодня. Удачи!



 
 
 

 
Поиск ниши и анализ

рынка: как выбрать дело,
которое принесёт доход

 
Итак, ваше мышление настроено на предприниматель-

ский лад. Вы готовы брать ответственность и работать. Но
возникает закономерный вопрос: «А что именно делать? Что
продавать? Какую услугу предлагать?». Этот вопрос парали-
зует многих. Человек мечется между тысячами вариантов,
боится ошибиться и в итоге не начинает ничего. В этой гла-
ве мы превратим хаос идей в стройную систему поиска при-
быльной ниши. Мы не будем гадать на кофейной гуще — мы
будем считать, анализировать и проверять.

Запомните главное правило: рынок платит только за ре-
шение реальных проблем. Ваша личная симпатия к продук-
ту — это приятный бонус, но не гарантия успеха. Вы можете
обожать вязать крючком, но если в вашем городе на каждо-
го покупателя приходится десять вязальщиц, то бизнес будет
убыточным. И наоборот: скучная, на первый взгляд, услу-
га по чистке вентиляции может приносить стабильную при-
быль, потому что эта проблема есть у каждого офиса и квар-
тиры.

Давайте пройдём все этапы выбора ниши по порядку.
Где рождаются удачные идеи?



 
 
 

Самый надёжный источник бизнес-идей — это ваша по-
вседневная жизнь. Оглянитесь вокруг. Что вызывает у вас
раздражение или неудобство? Что занимает слишком много
времени? За что вы платите деньги, но остаётесь недоволь-
ны качеством? Именно в этих точках боли скрываются воз-
можности.

Возьмём простой пример. Вы каждое утро стоите в оче-
реди в кофейню, теряя по 10 минут. Вы думаете: «Вот если
бы кофе привозили прямо к офису за 5 минут». Идея — мо-
бильный кофе-байк, который курсирует между бизнес-цен-
трами. Или вы пытались найти хорошего мастера по ремон-
ту стиральных машин, но все специалисты заняты на неделю
вперёд. Значит, есть спрос на оперативный ремонт.

Методика «100 раздражающих фактов». Возьмите блок-
нот и в течение недели записывайте всё, что вас не устра-
ивает: в магазинах, в транспорте, в работе госучреждений,
в качестве товаров. В конце недели просмотрите список и
подумайте, как можно решить каждую из этих проблем. Из
100 пунктов найдутся 3—4, которые вы сможете монетизи-
ровать.

Второй источник — это ваши профессиональные навыки.
Вы долго работали в какой-то отрасли и знаете её изнутри.
Вы видите, какие процессы неэффективны, какие материа-
лы используются низкого качества, где переплачивают по-
ставщикам. Запустив свой бизнес в знакомой сфере, вы уже
имеете фору перед новичками. Например, если вы работали



 
 
 

логистом, вы знаете, как оптимизировать доставку грузов, и
можете создать собственную службу доставки.

Третий источник — это зарубежные и столичные трен-
ды. То, что уже популярно в крупных городах или за грани-
цей, часто через год-два приходит в регионы. Но здесь будьте
осторожны: нужно адаптировать идею под местные реалии,
уровень дохода и менталитет. Нельзя слепо копировать —
нужно переосмысливать.

Анализ конкурентов: разведка боем
Когда у вас появилась предварительная идея, не кидайтесь

в омут с головой. Первым делом изучите, кто уже работает в
этой сфере в вашем городе или регионе. Наличие конкурен-
тов — это хороший знак. Это значит, что рынок существует
и люди платят деньги за этот продукт. Плохо, когда конку-
рентов нет совсем — скорее всего, спрос тоже отсутствует.

Ваша задача — выявить конкурентные преимущества, ко-
торые выделят вас на фоне других. Составьте таблицу из 5
—7 ближайших конкурентов по следующим пунктам:

1. Название компании.
2. Ассортимент (что именно предлагают).
3. Ценовой сегмент (низкий, средний, высокий).
4. Качество (по отзывам, по внешним признакам).
5. Условия доставки/сервиса.
6. Сайт, соцсети, рекламная активность.
7. Сильные стороны.
8. Слабые стороны (жалобы клиентов, долгое время ожи-



 
 
 

дания, сложная форма заказа, отсутствие гарантии).
Теперь проанализируйте слабые стороны. Например, все

конкуренты работают только по будням с 9 до 18, а вы мо-
жете предложить доставку в выходные. Или у всех высокие
цены, а вы можете сделать более бюджетный вариант за счёт
экономии на упаковке. Или у всех скучный дизайн, а вы сде-
лаете стильный бренд. Выбирайте те слабости, которые вы
способны закрыть, и делайте на них акцент в своей рекламе.

Но предупреждаю: не стоит пытаться быть лучше всех во
всём сразу. Выберите одно-два направления, в которых вы
будете явно сильнее, и сфокусируйтесь на них. Например,
вы можете делать самую быструю доставку или давать самую
длительную гарантию. Для клиента этого достаточно, чтобы
выбрать вас.

Метод «Тайный покупатель». Самое эффективное — лич-
но обратиться к конкурентам как клиент. Купите их товар
или закажите услугу, оцените процесс общения, упаковку,
скорость, послепродажное обслуживание. Вы увидите все
«болевые точки» изнутри. Запишите свои впечатления —
это станет основой вашей стратегии.

Портрет клиента: кому вы продаёте?
Представьте, что вы стреляете из пушки по воробьям. Ес-

ли ваше сообщение направлено «на всех», оно не достига-
ет никого. В бизнесе работает принцип точного попадания.
Чётко представьте себе человека, который купит ваш про-
дукт. Это называется «портрет целевой аудитории» (ЦА).



 
 
 

Нарисуйте своего идеального клиента:
· Пол (если это важно).
· Возраст (например, 25—40 лет).
· Семейное положение, наличие детей.
· Уровень дохода (низкий, средний, высокий).
· Род занятий (работает в офисе, фрилансер, пенсионер).
· География (живёт в центре или в спальном районе).
· Какие у него боли и желания? (хочет сэкономить время,

улучшить здоровье, произвести впечатление на коллег).
Теперь представьте, что вы пишете объявление или пост

в соцсетях именно для этого человека. Обращайтесь к нему
на «ты» или на «вы» в зависимости от сегмента. Говорите
на его языке: для молодых мам — «успевайте всё», для биз-
несменов — «эффективность и статус», для пенсионеров —
«надёжность и простота».

Чем уже и чётче портрет, тем проще вам строить марке-
тинг. Если вы продаёте велосипеды, то для школьников и
пенсионеров нужны совершенно разные модели, цены и ка-
налы рекламы. Если вы шьёте шторы, то офисным менедже-
рам и владельцам частных домов нужны разные стили.

Не бойтесь сужать аудиторию. Лучше быть лучшим для
10% рынка, чем «никаким» для 100%. Когда вы станете
сильны в своей узкой нише, вы сможете расширяться. Но на
старте — фокус.

Проверка гипотезы: минимально жизнеспособный про-
дукт (MVP)



 
 
 

Вам не нужно строить завод и закупать вагон товара, что-
бы понять, будет ли бизнес прибыльным. В современном ми-
ре есть технология «MVP» (Minimum Viable Product) — ми-
нимальный продукт, который можно показать клиентам и
получить обратную связь.

Как это выглядит на практике. Допустим, вы хотите от-
крыть пекарню с доставкой. Вместо того чтобы арендовать
помещение, покупать промышленное оборудование и нани-
мать пятерых пекарей, сделайте тестовый запуск: договори-
тесь с местной столовой или кафе об использовании их кух-
ни в ночное время, испеките 5 наименований продукции, со-
здайте страницу в соцсетях и предложите доставку по рай-
ону. Принимайте заказы через личные сообщения. Если за
неделю у вас купят хотя бы 10 изделий — это сигнал, что
интерес есть. Если тишина — либо продукт невкусный, либо
цена завышена, либо надо менять ассортимент.

Другой пример: вы хотите открыть консалтинговую фир-
му по юридическим вопросам. Не арендуйте офис, не нани-
майте штат. Сделайте бесплатные консультации по телефону
в течение трёх дней и предложите платную услугу по состав-
лению договора. Посчитайте конверсию: сколько звонков пе-
решли в платные заказы. Это даст понять, есть ли спрос на
ваши услуги и какова приемлемая цена.

MVP экономит ваши деньги и нервы. Если идея прова-
лится на малом масштабе — это не страшно, вы потеряете
несколько тысяч рублей, а не миллионы. Если идея выстре-



 
 
 

ливает — вы получаете первых клиентов, отзывы и базу для
масштабирования.

Важное правило: при тестировании не зацикливайтесь на
совершенстве. Клиент простит вам простую упаковку или
скромный сайт, если продукт решает его проблему. Идеаль-
ный вариант — это враг хорошего. Начните с «сырого» про-
дукта и доведите его до ума на основе реальных отзывов.

Оценка ёмкости рынка: стоит ли овчинка выделки?
Проверили спрос? Теперь задайте себе вопрос: «Сколько

таких клиентов в моём городе и какую долю я могу полу-
чить?». Это оценка ёмкости рынка. Не нужно сложных фор-
мул. Достаточно приблизительного подсчёта.

Например, вы хотите открыть детский развивающий
центр. Узнайте, сколько в вашем районе детей дошкольного
возраста (данные отдела статистики или ЗАГСа). Предполо-
жим, 2000 детей. Предположим, из них 10% родителей го-
товы платить за развивающие занятия — это 200 семей. Ес-
ли средняя цена занятия 500 рублей, и вы сможете привлечь
20 семей в месяц, то ваш потенциальный месячный доход
составит 20 * 500 * 4 (занятия в месяц) = 40 000 рублей.
Это только от одного направления. Если добавить ещё груп-
пы, можно масштабировать. Сравните этот потенциальный
доход с вашими предполагаемыми расходами. Если цифры
сходятся — рынок ёмкий.

Важно также учитывать сезонность. Многие виды бизне-
са зависят от времени года: строительные работы, продажа



 
 
 

кондиционеров, туризм. Планируйте свои финансы так, что-
бы пережить «мёртвые» сезоны.

Следите за трендами. Сейчас, например, растёт интерес к
экологичным материалам, здоровому питанию, онлайн-обу-
чению, доставке готовых рационов. Но тренды — это не по-
вод бросаться в омут; они лишь подсказывают направление,
где ветер дует в паруса.

Типичные ошибки при выборе ниши
Ошибка №1: «Я буду делать так же, как все, но лучше».

Это спорный подход, потому что «лучше» — понятие субъ-
ективное. Клиент не всегда может оценить, что именно луч-
ше. Иногда проще создать новую категорию, чем переубеж-
дать людей, что ваш товар лучше раскрученного бренда.

Ошибка №2: «Ниша слишком широкая». Например, «ин-
тернет-магазин товаров для дома». Это гигантская ниша, где
полно гигантов. Вы не сможете конкурировать по цене или
ассортименту. Сузьте до «интернет-магазина экологичных
товаров для уборки» или «товаров для дома из натурального
дерева ручной работы». Узкая ниша легче запоминается и
вызывает больше доверия.

Ошибка №3: «Ниша слишком узкая». Например, «ремонт
часов марки „Ракета“ в одном районе». Клиентов будет так
мало, что вы не окупите аренду. Проверьте, есть ли в вашем
городе хотя бы 100 потенциальных клиентов в месяц. Если
нет — расширьте спектр: ремонт любых механических ча-
сов.



 
 
 

Ошибка №4: «Я выбираю нишу, потому что мне нравит-
ся», без проверки спроса. Эмоции — плохой советчик. Если
вы любите шить куклы, но никто не хочет их покупать, то
это хобби, а не бизнес. И наоборот, услуга по ремонту сти-
ральных машин может быть скучной, но прибыльной.

Ошибка №5: «Я хочу предложить самую низкую цену».
Демпинг — путь в никуда. Вы просто разоритесь, и клиенты
всё равно будут уходить, как только появится кто-то дешев-
ле. Лучше конкурировать качеством, сервисом, удобством,
но не ценой. На длинной дистанции клиенты готовы платить
за надёжность.

Практические инструменты для анализа
Вам не нужно быть маркетологом-аналитиком, но

несколько простых инструментов стоит освоить:
· Wordstat Яндекс — показывает, сколько раз люди ищут

те или иные товары и услуги в интернете. Введите ключевое
слово, посмотрите количество запросов в месяц. Если запро-
сов мало — спрос низкий. Если много — есть интерес.

· Гугл-формы или опросы в соцсетях — задайте своей
аудитории вопросы: «Какие проблемы у вас есть в сфере
Х?», «Какую цену вы готовы платить?». Это даст первичные
данные.

· Анализ маркетплейсов (Ozon, Яндекс. Маркет) — по-
смотрите, какие товары хорошо продаются, какие отзывы
пишут, на что жалуются. Это кладезь идей для улучшения.

· Разговоры с представителями смежных ниш — погово-



 
 
 

рите с продавцами в соседних магазинах, с сантехниками,
с курьерами. Они знают реальное положение дел лучше лю-
бых отчётов.

Окончательный выбор и «тест на любовь»
После всех анализов у вас останется 2—3 варианта. Те-

перь задайте себе финальные вопросы:
1. «Могу ли я заниматься этим хотя бы 3 года, не впадая

в тоску?» — Если да, то это ваш вариант.
2. «Понимаю ли я цепочку создания ценности?» — От за-

купки до продажи — всё ли мне ясно?
3. «Есть ли у меня доступ к ресурсам (поставщики, зна-

ния, помещение)?» — Если нет, сможете ли вы их получить?
4. «Захотят ли люди купить это снова?» — Бизнес на ра-

зовых продажах тяжелее, чем на подписке или повторных за-
казах.

Когда вы ответили «да» на все вопросы — вы выбрали
нишу. Поздравляю! Теперь у вас есть цель. Следующая глава
будет посвящена юридическим и финансовым аспектам, но
сначала закрепим материал практикой.

Практическое задание к главе 2
1. «Список 30 идей». Напишите 30 возможных идей для

бизнеса. Не фильтруйте, пишите любые, даже абсурдные. За-
тем выберите из них 5 самых реалистичных.

2. «Таблица конкурентов». Для двух идей из списка со-
ставьте таблицу конкурентов (по 5 штук) и выпишите их сла-
бые места.



 
 
 

3. «Портрет клиента». Нарисуйте портрет своего клиента
для выбранной идеи: возраст, доход, боли. Запишите 3 глав-
ные причины, почему он купит именно у вас.

4. «План MVP». Распишите, как вы проведёте минималь-
ный тест своей идеи с минимальными затратами. Что вам
понадобится, сколько это будет стоить, какие результаты бу-
дут означать успех.

Выполните это задание до конца недели. Если вы пропу-
стите этот этап, рискуете пойти не туда. А если сделаете —
ваша идея станет осязаемой, и вы начнёте действовать осо-
знанно.

Итог главы
Выбор ниши — это не гадание, а результат системной ра-

боты. Вы научились видеть проблемы вокруг себя, анализи-
ровать конкурентов, выделять свою аудиторию и проверять
гипотезы с минимальным риском. Вы знаете типичные ло-
вушки и умеете их обходить. Теперь вы готовы приступить
к официальной регистрации своего дела. Но не торопитесь
— перечитайте ещё раз раздел о MVP. Самая частая ошиб-
ка начинающих — сразу бежать открывать ООО, когда ещё
неясно, купят ли у вас товар. Проверьте спрос, получите пер-
вые деньги от реальных клиентов, а потом уже юридически
оформляйтесь. Так вы сэкономите время и нервы.

В следующей главе мы разберём все юридические тонко-
сти: как выбрать статус (ИП или ООО), какой налог платить,
как открыть счёт и что делать с кассой. Вы поймёте, что бю-



 
 
 

рократия — это не страшно, если знать алгоритм. А пока —
анализируйте и тестируйте. Удачи в поиске своей ниши!



 
 
 

 
Юридический фундамент:

как зарегистрировать бизнес
и не утонуть в бумагах

 
Вы выбрали нишу, проверили спрос и готовы приступить

к официальным действиям. Именно на этом этапе многие
новички теряются: кажется, что бюрократия — это непро-
ходимые джунгли, где легко заблудиться. На самом деле ре-
гистрация бизнеса в Российской Федерации — это чёткая
процедура, которая занимает от трёх до пяти рабочих дней,
если подойти к ней организованно. В этой главе мы разло-
жим по полочкам все юридические и налоговые аспекты. Вы
узнаете, какую форму собственности выбрать, какие налоги
платить, как открыть счёт и что делать с кассой. Мы не бу-
дем углубляться в дебри законодательства, а дадим практи-
ческие алгоритмы, которые работают для 90% малых пред-
принимателей.

ИП или ООО: что выбрать?
Это первый и самый важный вопрос. От вашего выбора

зависит объём отчётности, размер штрафов, порядок выво-
да денег и степень личной ответственности. Рассмотрим оба
варианта максимально объективно.

Индивидуальный предприниматель (ИП):
· Кто может быть: любой дееспособный гражданин РФ



 
 
 

старше 18 лет (или с 16 лет с согласия родителей).
· Регистрация: простая, подаётся заявление по форме

Р21001, госпошлина — 800 рублей.
· Ответственность: вы отвечаете по долгам бизнеса всем

своим личным имуществом (квартира, машина, дача — всё,
что не является единственным жильём и не входит в пере-
чень имущества, на которое нельзя обращать взыскание).
Это главный минус.

· Налоги и взносы: вы платите фиксированные страховые
взносы «за себя» (на пенсионное и медицинское страхова-
ние) независимо от того, есть ли доход. В 2026 году это око-
ло 50 тысяч рублей в год. Также платите налог с дохода по
выбранной системе.

· Отчётность: минимальная, в основном декларация по на-
логу раз в год, плюс отчётность за сотрудников, если они
есть.

· Управление деньгами: вы можете свободно распоряжать-
ся деньгами на расчётном счёте, снимать наличные без до-
полнительных сложностей.

· Штрафы: как правило, ниже, чем для ООО.
· Прекращение деятельности: закрыть ИП просто — по-

дать заявление и оплатить пошлину.
Общество с ограниченной ответственностью (ООО):
· Кто может быть: одно или несколько физических или

юридических лиц (максимум 50 участников).
· Регистрация: сложнее, нужен устав, решение о создании,



 
 
 

договор об учреждении (если несколько участников). Госпо-
шлина — 4 000 рублей. Уставный капитал — минимум 10
000 рублей (вносится деньгами или имуществом).

· Ответственность: участники ООО рискуют только в пре-
делах своих долей в уставном капитале. Личное имущество
не под ударом (кроме случаев субсидиарной ответственно-
сти при банкротстве по вине директора).

· Налоги и взносы: страховые взносы платятся только за
сотрудников; на себя (как на учредителя) взносы не уплачи-
ваются, но вы получаете доход в виде дивидендов, которые
облагаются налогом 13% (НДФЛ). Дивиденды можно выпла-
чивать только по итогам года при наличии чистой прибыли.

· Отчётность: более объёмная: бухгалтерский баланс, от-
чёт о прибылях и убытках, декларации по налогам, обяза-
тельный аудит в некоторых случаях.

· Управление: нужен директор (может быть и учредитель),
ведутся протоколы собраний, решения оформляются пись-
менно.

· Штрафы: выше, чем для ИП.
· Прекращение: ликвидация ООО — процесс долгий и за-

тратный (до полугода), требует публикации в СМИ и работы
с кредиторами.

Критерии выбора:
· Если вы планируете работать с крупными заказчиками

или участвовать в тендерах, часто требуют ООО (хотя мно-
гие принимают и ИП).



 
 
 

· Если вы работаете в сфере услуг, торговле, производстве
с небольшим оборотом — ИП более удобен и дёшев.

· Если вы планируете привлекать партнёров или инвесто-
ров — лучше ООО, так как доли можно продавать.

· Если у вас высокие риски (например, строительство, где
возможны крупные иски) — ООО защитит личное имуще-
ство.

· Для онлайн-торговли, консалтинга, ремонта, такси, до-
ставки — чаще выбирают ИП.

Рекомендация: на старте для большинства видов деятель-
ности оптимально ИП. Простота, низкие затраты на обслу-
живание и минимальная отчётность позволяют сосредото-
читься на бизнесе, а не на бумагах. Если через пару лет
бизнес вырастет, вы всегда сможете перерегистрироваться в
ООО или открыть второе юрлицо.

Система налогообложения — выбираем разумно
В России существует пять режимов налогообложения. Мы

рассмотрим четыре, наиболее применимых для малого биз-
неса, и один общий.

Общая система налогообложения (ОСН)
Это режим по умолчанию, который назначается автома-

тически, если вы не подали заявление о переходе на спецре-
жим. Он сложен: нужно платить НДС (до 20%), налог на при-
быль (20% для ООО) или НДФЛ (13% для ИП), вести пол-
ный бухгалтерский учёт. Для новичков он крайне невыгоден
и трудоёмок. Мы его не рекомендуем, если только ваши кли-



 
 
 

енты сами не работают на ОСН и требуют вычета НДС. В
большинстве случаев от него можно отказаться.

Упрощённая система налогообложения (УСН) — самый
популярный выбор.

Есть два объекта налогообложения:
1. «Доходы» — ставка 6% от всей поступившей выручки.

Неважно, какие расходы, налог считается со всех денег, за-
шедших на счёт или в кассу. Этот вариант выгоден, когда ва-
ши расходы малы (например, услуги, где основные затраты
— зарплата и аренда, но они не вычитаются).

2. «Доходы минус расходы» — ставка 15% (может быть
снижена региональными законами до 5%) от разницы меж-
ду доходами и документально подтверждёнными расходами.
Выгоден, если у вас большие закупки товаров, материалов,
аренда, проценты по кредитам.

Подать заявление о переходе на УСН можно одновремен-
но с регистрацией или в течение 30 дней после неё. Если не
уложиться, то до конца года придётся работать на ОСН, что
нежелательно.

Патентная система налогообложения (ПСН) — только для
ИП.

Это фиксированный налог на год, размер которого за-
висит от потенциально возможного дохода по конкретному
виду деятельности (устанавливается региональными властя-
ми). Вы покупаете патент на срок от 1 до 12 месяцев, и осво-
бождаетесь от уплаты НДФЛ и НДС по этому виду деятель-



 
 
 

ности. Подходит для услуг, ремонта, развозной торговли, об-
щепита. Ограничение: доход до 60 млн рублей в год, числен-
ность сотрудников до 15 человек. Плюс — не нужно пода-
вать декларацию. Минус — нельзя уменьшить налог на стра-
ховые взносы.

Единый сельскохозяйственный налог (ЕСХН) — для про-
изводителей сельхозпродукции.

Ставка 6% от разницы доходов и расходов. Если вы выра-
щиваете овощи, зерно, занимаетесь животноводством — это
ваш вариант. Но для большинства горожан он не актуален.

Как выбрать между УСН «Доходы» и «Доходы минус рас-
ходы»?

Сделайте простой расчёт: если ваши расходы (закупка
товаров, аренда, зарплата, коммуналка, интернет, реклама)
превышают 60% от выручки, то выгоднее второй вариант
(15%). Если расходы меньше 60% — первый вариант (6%).
На практике для торговли чаще подходит 15%, для услуг —
6%. Но всегда проверяйте на своём примере.

Пошаговая процедура регистрации
Процесс для ИП и ООО схож, но имеет различия. Опишу

оба варианта.
Регистрация ИП (пошагово):
1. Подготовьте документы: паспорт, ИНН (если есть), за-

явление по форме Р21001 (заполняется на сайте ФНС или в
программе), квитанция об оплате госпошлины 800 руб. Если
подаёте электронно через сайт налоговой с ЭЦП (усиленной



 
 
 

квалифицированной подписью), то пошлина не взимается.
2. Выберите основной код ОКВЭД (Общероссийский

классификатор видов экономической деятельности). Выби-
райте код, который наиболее точно описывает вашу деятель-
ность. Можно выбрать несколько, но основной должен быть
один. Не перебирайте десятки кодов, это необязательно и
может вызвать вопросы при проверках.

3. Подайте заявление в регистрирующий орган (ИФНС) по
месту вашей прописки (для ИП) или по юридическому адре-
су (для ООО). Можно отнести лично, отправить по почте с
нотариальным заверением подписи или подать через МФЦ.

4. Получите документы: через 3 рабочих дня (или до 5) вы
получите лист записи ЕГРИП (для ИП) или свидетельство
о регистрации юрлица и устав с отметкой (для ООО). Вам
также присвоят ИНН (если его не было) и сообщат о реги-
страции в фондах.

5. Встаньте на учёт в ПФР и ФСС — обычно это происхо-
дит автоматически, но иногда нужно подать отдельное заяв-
ление. Уточните в налоговой.

Регистрация ООО (дополнительные шаги):
· Подготовьте устав (можно типовой, утверждённый ФНС)

— он должен содержать сведения о наименовании, адресе,
уставном капитале, правах участников.

· Приготовьте уставный капитал — 10 000 руб. (можно
внести на временный накопительный счёт до регистрации
или после, в течение 4 месяцев).



 
 
 

· Заполните заявление по форме Р11001.
· Если учредителей несколько, нужен договор об учрежде-

нии и протокол собрания.
· Подайте документы в налоговую, получите свидетель-

ство о регистрации и устав.
Важно: юридический адрес должен быть реальным (мож-

но арендовать помещение или использовать адрес директо-
ра, если он собственник жилья — это разрешено для малых
ООО, но лучше уточнить в налоговой).

Коды ОКВЭД: выбираем правильно
Коды ОКВЭД нужны для того, чтобы государство знало,

чем вы занимаетесь. У каждого вида деятельности есть свой
код. Например, 47.19 — торговля розничная прочая, 43.22
— производство санитарно-технических работ.

Правила выбора:
· Укажите основной код, который приносит более 60% до-

хода. Остальные — как дополнительные.
· Не выбирайте коды, которыми вы точно не будете зани-

маться, но можете, если захотите расшириться.
· Для некоторых видов деятельности (например, перевоз-

ка пассажиров, производство алкоголя) требуются лицензии
или разрешения — проверьте это заранее.

· Используйте актуальный классификатор (ОК 029—
2014). Сайт ФНС позволяет подобрать код по ключевым сло-
вам.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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